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摘    要 
随着国内日化市场的成熟，作为全球唯一位列世界前五的亚太区香精公司在
中国的合资企业，TEAMAX(上海)公司如何在企业外部经济环境、行业环境的变化
中，以企业内部资源的运用抓住机遇，应对日趋激烈的市场竞争并保持和快速扩
大在本土日化市场的规模，在中国推动企业的发展，在中国市场获得与其国际公
司背景相符的市场地位，已成为公司最高管理层乃至全球所关心的课题。如何在
国内抓住国际日化产品客户的业务机遇，特别是扩大和本土日化目标客户的业务
规模成为重中之重；因此，加强公司营销战略的研究，制订适合的营销战略，对
公司进一步完善企业发展战略，明确投资方向，促进业务发展，都具有十分重要
的意义。 
    本文旨在以 TEAMAX（上海）公司的历史沿革以及当前发展的内外部环境为依
据，以企业营销战略管理相关理论为指导，结合目前国内市场的变化，分析公司
的发展环境，剖析公司的竞争能力，参照专业研究机构对宏观经济形势的预测、
日化产品行业的前景分析和市场发展方向，以理论与实践相结合，运用行业竞争
结构模型和 SWOT 分析模型，对公司目前的发展战略进行了系统的分析研究，提出
公司的营销发展规划和营销组合。本文研究总体认为，随着市场的稳定发展以及
市场格局的初步形成，公司业务方向缺乏重点、没有从分发挥其国际资源在中国
市场的运用等已成为延缓公司快速发展的主要因素，因此 TEAMAX（上海）公司应
以“目标产品为重点，发展和本土目标客户业务”为思路，集中公司全球资源，
提升产品价值，成为国内一流的日化香精企业。文章最后围绕 TEAMAX(上海)公司
的目前状况，从目标市场，竞争对手析得出公司的竞争策略，并从产品开发，定
价、分销和促销等方面提出了具体的实施意见，对 TEAMAX(上海)公司如何保持快
速的发展具有实际的参考和指导意义。 
 
 
关键词：日化香精， 日化香精营销，营销组合 
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Abstract 
With domestic market maturity, as a joint-venture of TEAMAX 
INTERNATIONAL COPORTION, an only global fragrance company in AP among 
Top 5 in world wide, facing economic and industry environment changing, the 
competition is getting harder and harder; how to catch up business chance base on 
internal resource evolution, keep or speed up the trend of development, expanding the 
business share in China market to match his market position as in TEAMAX global are 
challenges in front of TEAMAX (shanghai) Co., Ltd. Those are the key points for local 
management even global concerned; thus, enhance research of marketing strategy, set 
up suitable one to guide company development are significance to improve company 
management and promote local business. 
This text is based on both internal and outside of business TEAMAX (shanghai)’s 
environment changing; guiding by relative marketing strategy theories and combining 
the local market development to analysis company competitive capabilities; the text 
refer the professional institute material regarding forecast of economic and prospect 
analysis of daily chemical industry, utilize industry competition model and SWOT 
analysis, briefly analysis the company situation, indicate the planning of marketing 
development of TEAMAX (Shanghai) and appropriate marketing mix. 
In general, the text believe the market development is now stable developing with 
relative stable market pattern; the business direction of TEAMAX (shanghai) are lack 
of focusing, did not take advantage of global resource for local development; which is 
the main reason to slow down its speed. So category focusing should be marketing 
strategy for TEAMAX (shanghai) to expand business with local target account; using 
global resource to leverage value of product, be top fragrance company in China.  
In the end, the text come out competitive strategy base on current status through 
target market, analysis of competitors; provide specific comments on implementation 
of product developing, pricing, sale; all those have practical reference significance to 
TEAMAX (shanghai) how to keep rapid development in China.  
Key Worlds：Fragrance, Fragrance Marketing, Marketing MIX.  
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第一章 绪论 
第一节 论文选题背景与意义 
香精香料作为一个行业，由于消费者只是通过产品间接的接触香精，其行业
不被人所了解，事实上其产品已经渗入到我们生活的方方面面，贯穿着我们的衣
食住行；广泛用于食品、饮料、日用化学产品（以下简称日化产品）；已经成为
我们生活密不可分的一部分，本论文主要根据笔者涉及的日用化学品用香精（以
下简称日化香精）展开论述。 
作为日化产品的灵魂，日化产品企业的发展直接影响着日化香精行业的发
展，中国日化产品市场规模已经在 2013 年超过日本市场处于世界第二位，但人
均消费水平和发达国家及地区比仍有较大的差距，因此将在今后几年仍然处于一
个发展的势态并在今后几年有着较大的拓展空间 
据 2014 年 4 月《欧睿市场调公司数据》显示 2013 年全球日化香精产业的产
量为 40 万吨，作为发展中国家的中国仅为 36224 吨，约合人民币 54.8 亿元，占
全球消费量的 9％，但观其在 2008 年到 2013 年的年平均增长率却为全球平均增
长率的 1.2 倍且十分稳定，这得益于中国市场的快速增长，人民生活水平的提高
成就了日化产品的繁荣，新产品不断出现，如织物护理用品，在短短的 30 年内
实现了从洗衣皂、洗衣粉到洗衣液的进化，同时城市化进程的加快促使越来越多
的消费者接受和消费新出现的日化产品，极大地鼓舞了日化行业的产品创新，国
外相关日化产品的出现会被及时引入国内。这一些积极因素都会带动的日化香精
行业的发展 
 中国日化产品市场的开发程度从某种意义上讲就是中国市场改革开放的一
个缩影，以欧美为主的国际上的一些著名日化企业在二十世纪 80 年代末 90 年代
初进入中国市场；迅速扩张并颠覆了原有市场格局，民营资本在 90 年代的介入
分享了改革开放带来的丰硕成果并在相关产品类别和国际公司分庭抗礼；目前国
内日化产品市场和产品结构的日益成熟和稳定；相比国际市场，国内日化香精市
场受环境影响较大，如滥用化学品造成环境污染，消费者日益关心的产品安全，
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快速发展造成的消费者教育缺失等等问题；需要时间来弥补，这势必延缓了市场
的发展。 
国内日化香精在经历了对全球产品香气潮流的追逐后，逐步归于理性，市场
处于产品的升级换代以及结构的调整，在产品和国际接轨的同时，有着其特殊性。
适合本土消费者的喜好，开发适合本土市场的产品香型已成为市场主流。因此，
欧睿市场研究认为日化香精的使用量相比全球香精的使用量，在今后的几年基本
和全球平均上升水平基本同步，保守估计市场规模预计在 2018 年使用量将达到
47708 吨，有着超过 30％的增长潜力。 
市场的进步，同时促使国家会进一步规范市场，加强对产品的安全的控制，
如产品所使用的原材料，相关法规提出更高的要求；这些一方面是对日化香精行
业的限制同时也是产品发展的方向和契机。 
目前，世界前 10 位的日化香精公司均已在国内设厂并凭借其强大的全球资
源，在上世纪 90 年代末占据了市场主流，国内日化香精企业逐步局限在服务以
少数低端日化产品的配套业务上，日化香精市场格局已定。随着国内日化产品市
场的发展和结构的调整，市场逐步成熟和规范；现有日化香精企业如何通过市场
营销逐步拓展业务扩大市场份额成为每个日化香精企业在中国的首要任务。 
现有日化香精而言，其产品主要通过无形的气味配合终产品和消费者产生关
联；其业务模式主要是 B2B，不为消费者所了解；而日化香精却又是日化产品的
核心；如何通过市场营销，向终产品的消费者提供价值是国际上通行的做法，是
日化香精企业营销实力的体现。 
基于以上几点，市场营销对日化香精产业的发展意义重大。在网络经济的今
天，香味作为无法在网路传播的产品特质之一，如何让客户和消费者产生香气认
同，国内香精行业如何成长，市场营销对行业的发展举足轻重；随着市场的成熟，
消费者变的越来越挑剔，为了保证产品在市场上处于有利的竞争地位，日化产品
制造商从最初简单的香精需求到产品香味的合作开发，相比市场快速增长的昨
天，如何在稳定增长的市场中以合理的利润选择客户、产品和获取更多的市场份
额都离不开良好营销策略以及对产品的整合营销方案。 
国际香精公司的营销策略多基于其核心客户的核心业务而制定，如何针对中
国市场环境以及现状，借鉴服务国际客户的特点，与国内实际相结合，服务中国
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的本土客户；本土香精公司如何把握市场趋势，应对客户日益复杂的产品要求也
是需要提升的方面；因此，各日化香精企业包括国际和国内的企业都存在着许多
要研究的领域，国际企业有着成功的海外经验，虽然会对其在国内的营销产生积
极的作用，但其灵活性缺乏市场活力，国内本土香精企业如何在没有全球资源体
系的支持下，依靠灵活的营销策略获得一席之地。这些都是值得思考的问题。 
目前国内日化香精行业的现状为：大部分原材料依赖进口，国内主要日化产
品制造商和日化香精制造商在产品合作上的关系相对稳定，国际日化产品制造商
在产品香型上领导香气潮流，本土日化产品制造商产品香型跟风严重，本土有创
意的调香师稀缺，相关安全法规不严等 
本文基于日化香精营销理论分析和日化香精产业现状对比分析，为 TEAMAX
公司的营销策略和我国日化香精产业的发展提出切实可行的建议。 
第二节 论文的研究框架和思路 
本文参照专业市场研究机构对宏观经济形势的预测、相关行业的前景分析；首
先依据管理学上的企业营销战略理论，从分析 TEAMAX（上海）公司的内外部环境
入手，运用行业竞争结构模型及 SWOT 分析模型等方法，对公司的发展战略进行研
究，对公司的外部宏观环境、竞争环境以及公司的内部资源、组织结构以及人力资
源、生产经营能力等基本情况通过理论演绎和数据统计相结合的思路、方法进行了
具体分析，指出了公司在现实发展中存在的一些问题。结合问题、市场现状、竞争
对手的状况，最终对 TEAMAX（上海）公司的未来发展进行定位。论文最后围绕
TEAMAX（上海）公司的营销战略目标，就营销战略实施中的资源利用、市场细分、
营销组合等方面提出了具体的建议。 
 
本文共六章，主要内容是： 
    第一章：绪论部分，主要阐述了课题的研究背景、选题意义、论文的研究框
架与研究方法。第二章：市场营销的相关理论陈述，为整体的行业和个案公司的
分析做好理论铺垫。第三章：介绍了日化香精产业的相关概念和产品；对日化香
精产业进行产业层面分析。通过对日化香精产业的市场现状、特点、供需分析、
竞争状况、细分市场等方面的分析以及国际日化香精企业国内发展和本土日化香
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精企业的比较分析，得出本土日化香精企业营销方面存在的问题以及本土日化香
精企业与国际日化香精企业存在差距的原因。第四章：基于第二章的理论分析和
第三章的行业现状分析，以 TEAMAX 公司为个例，对公司进行定位分析，其中包
括宏观环境分析、五力分析、SWOT 分析。通过以上一系列的分析方法，得出企
业的细分市场及可能的产品定位。第五章在前一章的基础上，结合市场营销理论，
确定 TEAMAX 公司的目标市场和竞争定位，进而为公司提出可行的营销方案组
合。第六章是全文总结，笔者提出了关于日化香精营销的一些可行性建议，同时
指出了本论文研究的不足与展望。 
研究框架和思路如图 1.1： 
 
图 1.1 全文框架 
资料来源：作者自绘 
选题背景及意义 
相关理论综述及概念介绍 国内日化香精行业分析 
国内日化香精企业营销方面存在的问
TEAMAX 公司市场定位分析 
日化香精营销的发展建议 
TEAMAX 公司市场营销策略 
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第二章 市场营销相关理论概述 
第一节 宏观环境 PEST 分析 
确认和解释市场变化是营销者的责任，通过识别宏观环境趋势，营销者可以
发现其中的危机并找到很多机会，对于任何一位营销者，最终的挑战是理解趋势
的正真本质；公司及其供应商、营销中介机构、顾客和竞争对手都是在力量和趋
势的宏观环境中运作，这些宏观营销环境是企业不可控因素，包括政治和法律
（Politics），经济（Economy）， 社会（Society，包括人口、文化和自然因素），
技术（Technology）等环境要素。企业必须密切注视宏观营销环境的变化趋势，
采用可控手段做出适当的反应①。 
一、政治和法律环境 
政治环境包括一个国家的制度，执政党的性质，政府的方针、政策、法令法
规等；市场运作需要有一套能够保证市场秩序的游戏规则和奖惩制度，这就形成
了市场的法律体系；作为国家意志的强制表现，法律法规对于规范市场和企业行
为有着直接规范作用。 
政治和法律环境通常对企业监管、消费能力以及其他与企业有关的活动产生
十分重大的影响，常常制约、影响着企业的经营行为，尤其影响企业较长期的投
资行为。 
二、经济环境 
经济环境主要包括宏观和微观两个方面的内容。宏观经济环境主要指一个国
家的人口数量及其增长趋势，国民收入、国民生产总值及其变化情况以及通过这
些指标能够反映的国民经济发展水平和发展速度。微观经济环境主要指企业所在
地区或所服务地区的消费者的收入水平、消费偏好、储蓄情况、就业程度等因素。
这些因素影响着市场的购买力，直接决定着企业目前及未来的市场大小。 
                                                             
①参考文献：菲利普.科特勒； 凯文.莱恩.凯勒；卢泰宏著／卢泰宏 高辉翻译；扫描营销环境和捕捉市
场，营销管理 第 13 版，中国人民大学出版社；2009 年 4 月， 60 
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三、社会环境 
社会文化环境包括一个国家或地区的居民教育程度和文化水平、宗教信仰、
风俗习惯、审美观点、价值观念等。是一定时期整个社会发展的一般状况；文化
水平会影响居民的需求层次；宗教信仰和风俗习惯会禁止或抵制某些活动的进
行；价值观念会影响居民对组织目标、组织活动以及组织存在本身的认可与否；
审美观点则会影响人们对组织活动内容、活动方式以及活动成果的态度。 
四、技术环境 
改变人类生活最引人注意的因素之一，新技术能带来产品的突破性进展，但
同时也是一种“创造破坏”的力量①。技术环境反映是目前社会技术总水平及变
化趋势，技术变迁，技术突破对企业影响，以及技术对政治、经济社会环境之间
的相互作用的表现等（具有变化快，变化大，影响面大等特点）。科技不仅是全
球化的驱动力，也是企业的竞争优势所在。 
第二节 SWOT 分析 
SWOT 分析法即态势分析法，20 世纪 80 年代初由美国旧金山大学的管理学教
授韦里克提出，经常被用于企业战略制定、竞争对手分析等场合。在现在的战略
规划报告里，SWOT 分析是一种能够较客观而准确地分析和研究一个企业现实情
况的方法。是将对企业内外部条件各方面内容进行综合和概括，进而分析组织的
优劣势、面临的机会和威胁，包括分析企业的优势（Strengths）、劣势（Weaknesses）、
机会（Opportunities）和威胁 （Threats）。 
通过 SWOT 分析，可以帮助企业把资源和行动聚集在自己的强项和有最多机
会的地方；并让企业的战略变得明朗，对于制定公司未来经营战略意义重大，如
表 2.1 和图 2.1。 
 
 
 
                                                             
①参考文献：菲利普.科特勒； 凯文.莱恩.凯勒；卢泰宏著／卢泰宏 高辉翻译；扫描营销环境和捕捉市
场，营销管理 第 13 版，中国人民大学出版社；2009 年 4 月； 70 
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